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RESUMEN 
 
En la actualidad los consumidores enfrentan problemáticas al adquirir un bien o servicio, ya 
sea por problemas con la disponibilidad de dinero, tiempo o algún otro tipo de limitante. 
Asimismo, al enfocar esta escena en el panorama digital, las variables antes descritas se 
mantienen, añadiendo la desconfianza a la lista. Por tal motivo, este trabajo de investigación 
plantea una nueva forma de adquirir bienes y servicios, de una manera novedosa que 
pretende eliminar las negativas mencionadas anteriormente. Esta iniciativa será llevada cabo 
mediante la implementación de una plataforma llamada Rifus que digitalice, casi en su 
totalidad, el proceso de venta de rifas.  Esta se llevará a cabo mediante la adquisición de 
productos llamativos para el público en general y se venderá una cantidad previamente 
establecida de tickets virtuales para que el usuario pueda participar por ganar el producto de 
su agrado. Para poder conocer los atributos que el usuario valora al actuar en este entorno se 
realizaron investigaciones que permitieron moldear Rifus de acuerdo con lo que los usuarios 
consideraban pertinente. Algunas de estas fueron las motivaciones que tienen los usuarios 
para participar en ese tipo de sorteos, los productos por los que prefieren participar, entre 
otros. Finalmente, para poder conocer la viabilidad de Rifus se utilizaron diferentes 
indicadores financieros como el VAN y la TIR que respaldan que es rentable. Asimismo, 
mediante las encuestas ya mencionadas se pudo conocer la opinión de los entrevistados sobre 
el proyecto y se validó que la propuesta de valor es de su agrado. 
 
 
Palabras clave: Plataforma; rifas; online; usuarios; seguridad; tickets; premios.  
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[Online Raffle Website: Rifus] 
ABSTRACT 
Currently, people suffer from problems when they want to acquire a good or service, whether 
due to problems with the availability of money, time or some other type of limitation. Also, 
by focusing this scene on the digital landscape, the variables described above could be added, 
adding distrust to the list. For this reason, this research paper proposes a new way of 
acquiring goods and services, in a novel way that aims to eliminate the previously required 
refusals. This initiative will be carried out by implementing a website called Rifus that 
digitizes, almost entirely, the raffle sale process. This initiative will be carried out by 
acquiring flashy products for the general public and a previously established amount of 
virtual tickets will be sold so that the user can participate to win the product of their choice. 
In order to know the attributes that the user values in acting in this environment, research 
that allows Rifus to be molded according to what users consider relevant is investigated. 
Some of these were the motivations that users have to participate in this type of society, the 
products for which they prefer to participate, among others. Finally, in order to know the 
viability of Rifus, different financial indicators will be used, such as the NPV and the IRR 
that support that it is profitable. In the same way, through the surveys and the results, the 
opinion of the interviewees on the business model was known and the value proposal was 
endorsed by them. 
 
Keywords: platform; raffle; online; user; segurity; tickets; prizes. 
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1. FUNDAMENTOS INICIALES 
1.1.Equipo de trabajo 
1.1.1. Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 
 
Nadia Alejandra Alba Begazo 
Estudiante de décimo ciclo de la carrera de Administración y 
Contabilidad, cuenta con 2 años de experiencia laboral en una de 
las empresas auditoras más importantes a nivel mundial. Sus años 
de trabajo en la firma PricewaterhouseCoopers le han permitido 
adquirir conocimiento acerca de la operatividad en empresas de 
diversos rubros existentes en el Perú. Nadia tendrá como función 
principal en el proyecto realizar el costeo de la implementación en 
conjunto con finanzas. Asimismo, cuando el proyecto esté en 
marcha se encargará de realizar los presupuestos de los premios 
que se comprarán y alinearlos a los informes de gustos y preferencias realizados por 
marketing. Por último, proyectará los costos en los que se ha incurrido para proponer 
mejoras en las compras y estructura de costos de la empresa. 
Santiago Alonzo Barrios Perez 
Estudiante de décimo ciclo de la carrera de Administración 
y Contabilidad con experiencia en el rubro de 
telecomunicaciones en una de las empresas reconocidas en 
el país. Santiago cumplirá la función de estar a cargo el área 
de finanzas, esto implica analizar constantemente la 
inversión realizada y el rendimiento de la misma a través del 
tiempo. También se encargará de realizar e implementar 
indicadores financieros eficientes que nos permitan verificar 
la situación financiera de la empresa. Asimismo, propondrá 
acciones de mejora en las distintas áreas desde su punto de vista analítico financiero.  
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Olga Alexandra Blanco Ángeles 
Estudiante de décimo ciclo de la carrera de 
Administración y Negocios Internacionales, con amplia 
experiencia en el sector del factor humano en empresas 
del sector financiero y restaurantes. Pertenece al Grupo 
de Excelencia Académica (GEA) de la UPC. Olga se 
enfocará en analizar constantemente el comportamiento 
del consumidor para evaluar sus preferencias y gustos 
para la compra oportuna de premios. Asimismo, se 
encargará de analizar los KPI’s de marketing correspondientes para evaluar el progreso 
de la empresa. Adicionalmente, se encargará de llevar a cabo las estrategias de Recursos 
Humanos y sus distintos procesos. 
Angela María Ganoza Ruiz 
Estudiante de décimo ciclo de la Carrera de 
Administración y Contabilidad; cuenta con años de 
experiencia en el rubro financiero puesto que ha laborado 
en empresas tales como La Fiduciaria S.A. y el Banco 
Central de Reserva del Perú. Angela cumplirá la función 
de proponer estrategias para optimizar el servicio brindado 
por la plataforma. Trabajará en conjunto con el área de 
Marketing para verificar el cumplimiento de las metas propuestas y así mejorar la 
experiencia del cliente en el uso de la plataforma. Se encargará también de darle 
seguimiento al segmento de post-venta y evaluar la satisfacción de los clientes.  
 
Cristian Noe Huamantupa Velasco  
Estudiante de décimo ciclo de la carrera de Administración y 
Negocios Internacionales que actualmente se encuentra 
laborando como Auxiliar de Tesorería en AFP Hábitat S.A., 
donde empezó como practicante y debido a su esfuerzo logró 
ascender. Con experiencia en venta, debido al apoyo que 
brindó en un negocio familiar donde vendía repuestos de autos 
y antes de obtener un trabajo en planilla, comercializó 
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artículos tecnológicos y musicales. Cristian se encargará de las estrategias de medios 
digitales, controlar y medir constantemente el alcance mediante redes y proponer pautas 
y contenido atractivos en los mismos para atraer a consumidores potenciales. También se 
encargará de monitorear el cumplimiento de objetivos y de analizar tendencias en los 
perfiles de los clientes potenciales a través de las redes sociales.  
Gustavo Alonso Paniagua Palavicini 
Estudiante de décimo ciclo de la carrera de Administración y Negocios Internacionales el 
cual cuenta con amplia experiencia en el manejo de 
la cadena de suministros, rubro de transporte y flete 
terrestre. Gustavo tendrá como función encargarse 
de la logística de compras tales como el 
requerimiento de productos de premios, compra de 
los mismos y coordinación de la entrega. Llevará un 
control sobre los productos que se encuentran en 
stock y realizar informes sobre los inventarios que 
mantiene la empresa. Asimismo, realizará reportes 
en conjunto con finanzas para evaluar la rentabilidad de las compras y proponer acciones 
de mejora en las mismas.
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1.2.Proceso de ideación 
1.2.1. BMC del proyecto 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
Figura 1: Business Model Canvas 
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1.2.2. Explicación del modelo de negocio 
a. Propuesta de valor 
Plataforma que da la posibilidad al usuario de participar de rifas vía online desde 
la comodidad de su smartphone y/o lap top 
b. Segmento de mercado 
Rifus está dirigido a hombres y mujeres que tengan entre 18 y 35 años, que residan 
en Lima y pertenezcan a los niveles socioeconómicos B y C. Además, que cuenten 
con tarjeta crédito o débito y que valoren el costo-beneficio al realizar 
adquisiciones. 
c. Canales de venta 
Redes sociales: Se manejarán redes sociales (Facebook e Instagram) que permitan 
establecer contacto directo entre el usuario y la marca. Asimismo, se buscará crear 
una identidad de marca mediante las publicaciones que se realicen en estas 
plataformas. 
Página web: Mediante la misma se podrá participar de sorteos y conocer 
información de utilidad para el usuario.   
d. Relación con el cliente 
Seguimiento de la entrega de premios:  Para asegurar que los usuarios que resulten 
premiados obtengan sus premios, se realizará un seguimiento exhaustivo a la 
entrega de los productos y, de esta manera, lograr que todo el proceso sea 
transparente. 
Seguridad en medios de pago: Se brindarán tutoriales que muestren al usuario 
cómo realizar el pago para adquirir las rifas. Asimismo, se usarán mecanismos de 
control que garanticen el buen operar de la empresa. 
e. Fuentes de ingreso 
Venta de rifas propias: Beneficios obtenidos por la venta de productos propios 
rifados en las plataformas. 
Recursos clave 
Premios: Son indispensables, ya que sin ellos no habría qué entregar a los 
participantes que ganen. 
Dominio web: Es un código identificador de la página web que sirve como 
herramienta para que el público pueda conocer la marca. 
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f. Actividades clave 
Publicidad: A través de esta herramienta se comunicará al público objetivo los 
atributos de Rifus para que pueda darle uso al servicio ofrecido. 
Actualización de contenido: Resultará conveniente que la empresa se reinvente 
constantemente y cambie los objetivos a seguir de acuerdo a las necesidades del 
consumidor. 
Adquisición de premios llamativos: Se buscarán premios novedosos que resulten 
agradables para el usuario y permitan obtener beneficios económicos importantes. 
g. Socios Clave 
Whunderman Phantasia: Será de vital importancia para la organización debido a 
que diseñará la aplicación en sí y brindará soporte ante cualquier tipo de falla de 
la misma. 
Culqui Con este socio se facilitará que los clientes puedan proceder con el pago 
de su consumo en la aplicación de manera fácil y breve. 
Proveedores de premio: Luego de haber realizado una comparación minuciosa se 
seleccionarán las empresas a las que se les comprarán los premios de cada tipo. 
Resulta vital su existencia, ya que de ella depende tener el producto adecuado en 
el momento en que se necesite. 
Proveedor logístico: Permitirá que los distintos premios lleguen a manos del 
usuario en condiciones óptimas. 
Influencers: Se generará contacto con “figuras públicas” cuyos hábitos de 
consumo generen un impacto en el público. Para tal fin, se realizarán 
negociaciones con cada una de estas personas para llegar a un acuerdo de 
promoción de la aplicación mediante redes sociales. 
h. Estructura de costos 
Salarios: Es necesario realizar un desembolso de dinero por los productos que 
adquirirá la empresa para su posterior puesta en el sistema de rifas. 
Costos logísticos: Se deberá realizar un pago al proveedor del servicio de entrega 
de productos. 
Publicidad:  En esta categoría se encuentran todos los desembolsos de dinero 
realizados para poder promocionar la aplicación, como influencers, publicidad 
pagada en otras plataformas, entre otras. 
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Programador: Pago a la persona natural o jurídica que se encargue de que la 
plataforma continúe con su operatividad sin ningún percance. 
Culqui: Se realizarán pagos mediante comisiones por transacción a este 
proveedor. 
Wunderman Phantasia: Se realizará un pago preoperativo correspondiente a la 
elaboración de la plataforma. 
1.2.3. Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido 
La escalabilidad del modelo de negocio, Rifus, está justificado por el diseño de la 
plataforma, su operatividad sencilla, facilidad de uso y la versatilidad del mismo 
para distintos sistemas operativos de dispositivos móviles.  
La plataforma está dirigida a un mercado bancarizado, es decir, personas que 
posean tarjetas de crédito o débito y que tengan dispositivos móviles. Este público 
tiende a analizar el factor costo/beneficio, es decir, analizan los beneficios que 
pueden obtener al adquirir un ticket de rifa y la posibilidad de ganar un premio 
valorizado a mayor precio que su inversión. El modelo de negocio del presente 
proyecto está justificado por el segmento al cual nos dirigimos, el cual está 
dirigido a adultos menores de 45 años que tienen cierta predisposición a participar 
en sorteos y rifas, en las que se compra un boleto con el fin de obtener algún 
premio a cambio de una inversión mínima. 
Cabe mencionar que el rubro en el que buscamos incursionar no presenta barreras 
de entradas ya que las rifas no son consideradas un juego de azar en la legislación 
peruana y el foco de este proyecto es la constante participación por la obtención 
de productos o entradas para diversas obras de entretenimiento, por lo que se 
puede concluir que el servicio se puede replicar sin importar la localización del 
lugar en el que se brinde. El público objetivo al cual nos dirigimos se encuentra 
desatendido porque no existe una plataforma similar en el mercado. 
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2. VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 
2.1.Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario 
Se consideró la hipótesis de que aquellas personas que participan de juegos 
categorizados como rifas satisfacen una necesidad de seguridad en recursos ya 
que esperan invertir una cantidad menor en la adquisición de un bien o bienes con 
respecto a su valor real. Asimismo, también satisface la necesidad de 
reconocimiento debido a que el ganador, eleva su autoestima gracias al 
reconocimiento de una jugada exitosa y la exhibición de sus premios en sus 
círculos sociales.  
2.1.1. Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema  
Con el fin de validar el problema propuesta, se procedió a diseñar encuestas 
virtuales en las que se podrá obtener las principales expectativas de nuestro 
proyecto “Rifus” por parte de nuestro público objetivo: 
• Nivel de Fidelización: Se decidió indagar acerca de la fidelización y 
penetración que tiene el público hacia las rifas convencionales y la 
confianza hacia este tipo de sorteos. 
• Nivel de Aceptación: Mediante las encuestas nos permitirá conocer la 
aceptación de nuestro proyecto ante el público, qué tanto lo usarían y 
participarían en los sorteos.  
• Promoción: Dato que nos indicará a través de qué medio se podrá lanzar 
la información del proyecto, publicidad dirigida para captar mayor público 
y que estén enterados de todos los sorteos. 
• Canal: Esto nos indicará el tipo de plataforma adecuada en la que nuestro 
producto se deberá de dirigir a nuestro público. 
• Posible línea de negocio adicional: Mediante la encuesta se evalúa la 
posibilidad de incrementar una nueva línea de negocio que consiste en 
conectar a una tercera persona a rifar artículos a cambio de un porcentaje 
de comisión. 
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2.1.2. Análisis e interpretación de resultados 
 
Nivel de Fidelización: 
Según las encuestas realizadas, se puede apreciar que si bien el 88.30% 
encuestados confía en la transparencia de las rifas convencionales, el 61.6% no 
asiste a las fechas del sorteo y por lo tanto es difícil que puedan obtener los 
premios de este. Por tal motivo, podríamos deducir que La gran mayoría de las 
personas compra estas rifas con ticket con la idea de tener pocas probabilidades 
de ganar el premio. 
Figura 2: Opinión sobre transparencias de rifas convencionales 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Figura 3: Porcentaje de asistencia al lugar del sorteo 
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Nivel de Aceptación: 
Según los resultados arrojados, el 96.5% de los encuestados estaría dispuesto a participar 
de rifas online que es lo que ofrece Rifus. Esto demuestra que nuestro proyecto tendría la 
aceptación del público. 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
Promoción: 
Podemos concluir, a través de los resultados, que el medio de comunicación de 
preferencia por el usuario es a través de las redes sociales. Partiendo de esto, se 
decidió interactuar con el público a través de las redes sociales más usadas hoy en 
día que son Facebook e Instagram. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Fuente: Elaboración Propia 
Figura 4: Disposición de compra de rifas online 
Figura 5: Preferencia de publicidad efectiva para usuarios 
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Canal: 
Siendo la idea original el uso de una plataforma web, a través de los resultados mostrados 
en las encuestas, se decidió crear una aplicación móvil para iOS y Android, de fácil uso 
para que el usuario pueda participar y crear sorteos, así como la difusión de los resultados. 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Línea de negocio: 
Para poder diversificar las fuentes de ingresos, se planeó la idea de poder ofrecer 
el servicio de rifas online, donde terceras personas podrían rifar objetos de su 
elección mientras estén dispuestos a pagar un porcentaje fijo de la ganancia. Este 
nuevo servicio, ofrecería la seguridad al participante del sorteo, donde Rifus hará 
un seguimiento de la entrega del premio y transparencia en la elección del 
ganador. Este modelo de negocio planteado fue aceptado por el público en las 
encuestas. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Figura 6: Preferencia de canal del servicio 
Figura 7: Opinión sobre uso de Rifus como intermediario 
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2.2.Descripción del segmento usuario identificado 
Tal como se ha descrito líneas arriba, el segmento de público objetivo se ha definido de 
tal manera que pueda garantizar la acogida del mismo. Es por esto que, nuestro mercado 
objetivo tendrá las siguientes características:  
• Sexo: Hombres y mujeres 
• Edad: 18 - 35 
• Lugar de residencia: Lima Metropolitana 
• Nivel socioeconómico: B y C 
• Estilo de vida: Sofisticados, Formalistas y Conservadoras 
• Frecuencia de uso: Con un hábito de compra en actividades de ocio por lo menos 
de una vez al mes por medios digitales, tales como aplicativos y plataformas 
• Beneficio buscado: Busca beneficio/costo en sus compras, seguridad y variedad. 
Cabe resaltar que, los parámetros que se han definido, fueron resultado de una encuesta 
realizada a 117 personas donde, además, de validar el problema propuesto, también se 
pudieron definir las características de compradores potenciales. En la siguiente sección, 
se analizará a detalle cada uno de los factores de segmentación escogidos y el tamaño del 
mercado al cual nos enfrentamos.  
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2.2.1. Determinación de tamaño de mercado 
Para poder determinar el tamaño de mercado, se utilizarán los parámetros definidos en la 
sección anterior y el método de “Ratios Sucesivos” el cual consiste en utilizar el 
porcentaje de personas que integran cada parámetro para obtener un número cercano a la 
demanda existente para un producto (Centros Europeos de Empresas Innovadoras , 2019).  
Para comenzar con la determinación del tamaño del mercado, se han utilizado datos 
extraídos de un estudio poblacional realizado por la Compañía Peruana de Estudios 
Peruanos y Opinión Pública (CPI), en el cual se detallan proyecciones a partir del último 
censo realizado por el Instituto Nacional de Estadística e Informática en el 2017. De dicho 
estudio se obtuvieron los siguientes datos de población total y de Lima Metropolitana: 
 
Tabla 1:Población de Perú y Lima Metropolitana según CPI 
 % # Personas 
POBLACIÓN TOTAL 2019 100% 32’495,500 
LIMA METROPOLITANA 35.6% 11’591,400 
Fuente: CPI 
 
Nuestro proyecto es una plataforma que requerirá el uso de tarjetas de crédito o débito 
para realzar el pago correspondiente, es por esto que utilizaremos el número de 
tarjetahabientes como porcentaje de la población adulta por departamento brindando por 
la Superintendencia de Banca y Seguros.  
 
Tabla 2: Porcentaje de tarjetahabientes en Lima según SBS 
 
 
 
Fuente: SBS 
Asimismo, también utilizaremos como variable para hallar el tamaño de mercado, el 
porcentaje de personas que realizan compras de cualquier tipo por medios digitales, tales 
como plataformas y/o aplicativos, extraído de un estudio realizado por la Cámara de 
Comercio de Lima sobre e-commerce. 
 
 % # Personas 
LIMA METROPOLITANA 100% 11’591,400 
% de Tarjetahabientes 32% 3’709,248 
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Tabla 3: Personas que compran por internet según la CCL 
 
 
 
 
 
Fuente: CCL 
Después de encontrar el número de personas que compran por internet de Lima 
Metropolitana, nos enfocaremos en seguir segmentando por el factor edad. Según la 
encuesta realizada, la edad de las personas propensas a la participación en rifas se 
encuentra entre los 18 y 40 años. Para efectos prácticos del presente trabajo de 
investigación se utilizará como fuente a la Asociación Peruana de Empresas de 
Investigación de Mercados, la cual, tiene a través de su herramienta Dashboard, 
información correspondiente al 2018 y segmenta el grupo etario de interés desde los 18 a 
los 45 años. 
 
Tabla 4: Distribución de población por edad según APEIM 
Edades % 
<= 12 19.1 % 
13 - 17 7.9 % 
18 - 25 14.1% 
26 - 30 7.2 % 
31 - 35 7.1 % 
36 - 45 13.5 % 
46 - 55 12.1 % 
56+ 18.9 % 
TOTAL 100.0 % 
  Fuente: APEIM 2018 
 % # Personas 
Número de tarjetahabientes 
en Lima 
100% 3’709,248 
% de personas que compran 
por internet 
82.6% 3’063,839 
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% de 18 – 35 años 28.4% 
# personas 870,130 
 
Asimismo, se utilizará la fuente utilizada con el factor de segmentación anterior para 
determinar el número de personas según nivel socioeconómico.  
 
 
Fuente: APEIM 2018 
Tabla 5: Distribución de población por NSE según APEIM 2018 
Estrato Base 100% 
NSE A 1.7% 
NSE B 10.3% 
NSE C 25.6% 
NSE D 26.5% 
NSE E 35.9% 
  Fuente: APEIM 2018 
% de NSE B 10.3% 
% de NSE C  25.6% 
# personas 312,377 
 
Figura 8: Distribución de población por NSE según APEIM 2018 
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Por último, se realizará la segmentación por Estilo de vida, con información del estudio 
LATIR de Rolando Arellano en cuál se detalla la distribución de la población peruana 
según estilos de vida. Esta se da de la siguiente manera:  
Tabla 6: Distribución de población peruana según Estilo de Vida 2017 
Estilos de vida LATIR % 
Sofisticados 9% 
Formalistas 21% 
Progresistas 20% 
Modernas 27% 
Conservadoras 14% 
Austeros 9% 
       Fuente: LATIR 2017 
 
% de estilos de vida 44% 
# personas 137,446 
 
Con la segmentación realizada se obtuvo un tamaño de mercado de 137,446 personas. 
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2.3.Descripción de la solución propuesta 
El problema encontrado según las encuestas es la veracidad de rifas realizadas de 
manera física y el no poder acudir al lugar donde se realiza la misma. Según la 
verificación de hipótesis, se propone el desarrollo de una plataforma de rifas online. 
Dicha plataforma tendrá como características principales: 
• Comprar digitalmente el “ticket” para participar en el sorteo. 
• Pasarela de pagos segura para el ingreso de información confidencial de tarjetas 
de crédito y débito. 
• Proceso sencillo de inscripción y participación. 
• Seguimiento de la entrega del premio.  
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Fuente: Elaboración Propia 
Figura 9: Mapa de Valor 
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2.3.1. Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) 
 
Las hipótesis planteadas para validar el modelo de negocio propuesto son las 
siguientes: 
Hipótesis 1: 
Al menos el 80% del público objetivo se encuentra dispuesto a participar de una rifa 
de manera digital. 
Hipótesis 2: 
Como mínimo, el 50% del público objetivo considera efectiva la publicidad realizada 
a través de redes sociales. 
Hipótesis 3: 
Al menos el 60% del público objetivo prefiere realizar la compra de rifas mediante 
una aplicación. 
Hipótesis 4: 
La mayoría del público objetivo tiene entre 20 y 40 años de edad. 
Hipótesis 5: 
Al menos el 40% del público objetivo consideraría no utilizar la aplicación Rifus 
debido a que tienen temor que el premio no sea entregado al ganador. 
 
2.3.2. Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio 
Para validar nuestro Modelo de Negocio procedimos a realizar encuestas virtuales las 
cuales consistieron en ocho preguntas al público objetivo con el fin de validar los 
cuadrantes del Bussiness Model Canvas propuesto. La finalidad de estas encuestas es 
comprender las opiniones acerca del proyecto RIFUS y el nivel de resolución del 
problema propuesto. Asimismo, la encuesta mencionada nos revela datos acerca del 
canal, promoción y tendencias que el público espera visualizar para lograr un enfoque 
más detallado y exitoso de la aplicación. Las encuestas se obtuvieron virtualmente de 
manera anónima. La muestra obtenida es de 117 limeños de los cuales esperamos que 
adquieran nuestro servicio y participar constantemente de Rifus. 
20 
 
2.3.3. Análisis e interpretación de resultados 
 
A continuación, se muestran las respuestas obtenidas que respaldas la validación de 
las hipótesis planteadas anteriormente junto con su gráfico respectivo. 
 
Hipótesis 1: Se puede validar la hipótesis planteada ya que el público encuestado está 
dispuesto a participar de las rifas online como de crear sus propias rifas: 
 
  
  
  
  
  
  
 
 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
Figura 10: Opinión sobre disposición de participar en rifas 
online 
Figura 11: Disposición de utilizar la plataforma como intermediario 
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Hipótesis 2: La hipótesis mencionada es válida, ya que según las respuestas 
obtenidas el potencial usuario prefiere acceder a Rifus por aplicación móvil. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Hipótesis 3: La presente hipótesis planteada es validada debido a que más del 60% 
del público prefiere un aplicativo como principal canal. 
Figura 13: Opinión sobre preferencia de canal  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
Figura 12: Canal de preferencia para el usuario 
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Hipótesis 4:  Se valida la hipótesis debido a que gran número de los encuestados 
se encuentra dentro del rango de edad del mercado objetivo. 
 Figura 14: Rango de edades de los encuestados 
 Fuente: Elaboración Propia 
Hipótesis 5: 
La hipótesis propuesta indicaba otro motivo que impediría el uso de la plataforma, sin 
embargo, se ha encontrado que el principal temor de los usuarios es la estafa con el 
uso indebido de la información de sus tarjetas.  
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Figura 15: Situaciones que impedirían el uso de la plataforma a los usuarios 
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2.4.Plan de ejecución del Concierge 
2.4.1. Diseño y desarrollo de los experimentos 
Con el fin de realizar el Concierge, se procedió a entrevistar a 5 personas con las 
características correspondientes a nuestro público objetivo, los cuales nos dieron sus 
apreciaciones acerca del prototipo de la aplicación Rifus, la aplicación pionera de rifas 
en el Perú. 
Las preguntas que se realizaron fueron las siguientes: 
• ¿Sientes que la aplicación es amigable? 
• ¿Estarías dispuesto a participar de las rifas que se encuentren en la aplicación? 
• ¿Teniendo en cuenta un costo de máximo 15 soles por rifa, estarías dispuesto 
a pagar dicho monto? 
• ¿La dinámica de la aplicación es de tu agrado? 
• ¿Esta dinámica te genera confianza a la hora de mostrar los resultados? 
• ¿Cuáles son los premios por los que te gustaría participar? 
2.4.2. Análisis e interpretación de los resultados 
En primer lugar, mostraron interés en la aplicación, ya que dijeron que no habían 
escuchado de alguna similar y resaltaron que era muy innovadora por la propuesta de 
valor que muestra. Cabe resaltar que el formato se muestra amigable; no obstante, al 
ser algo nuevo, manifestaron que es deseable que se realice un tutorial sobre cómo 
utilizar la aplicación con el fin de disfrutar y que se convierta en una aplicación más 
amigable para ellos. 
En segundo lugar, con respecto al diseño, mencionaron que, si bien es un buen 
formato se podría mejorar la gama de colores utilizada para que sea más armonioso a 
la vista de los clientes. En adición a ello, consideran que utilizar como logo un gato 
chino de la suerte es adecuado para el tipo de actividades que se realiza en Rifus, ya 
que el azar es un gran componente en este tipo de juegos. 
Con respecto a la publicidad, no debe ser excesiva, ya que esto se vuelve incómodo 
debido a que no les gustaría estar seleccionando sus rifas y, sin previo aviso, aparezca 
una publicidad que los distraiga de la compra de las rifas. Hubo énfasis con respecto 
a la publicidad que se añadiría, por lo que consideramos que se debe estar alerta para 
no provocar incomodidad en los usuarios. 
24 
 
En tercer lugar, con respecto al precio, es una variable importante ya que consideran 
que debe ser proporcional al valor del premio a rifar. Es decir, si es un premio de alto 
valor como un Smartphone el precio de la rifa no debe ser ni tan bajo ni tan elevado. 
Por último, un factor importante es la transparencia que se demuestre en la entrega de 
los premios a los ganadores. Debido a que las transacciones son digitales, el público 
objetivo se encuentra temeroso de caer en fraude, ya sea al momento del pago (tarjetas 
clonadas y/o usadas sin consentimiento) o al momento de la entrega de premios, por 
lo que contar con un notario y las transmisiones en vivo realizadas al momento del 
sorteo serán de vital importancia para enriquecer la confianza de nuestro público y, 
de esa manera, puedan jugar sin ninguna dificultad. 
 
2.4.3. Aprendizajes de las validaciones  
 
El público objetivo confía en la transparencia de las rifas convencionales, pero 
participan con una baja probabilidad de ganar en mente, demostrándose esto en su baja 
presencia a los días de sorteo. Por tal motivo, los encuestados están dispuestos a 
participar de las rifas online ya que les permitirá estar presente a través de la App 
móvil, la cual fue la plataforma preferida de acceso y no solo la plataforma web como 
se creía a un inicio.  
Igualmente, cabe mencionar que Rifus debe afrontar los temores y desconfianza del 
mercado objetivo, previniendo y ocupándose de cada uno de ellos a través de sus 
diversos procesos tanto en sorteos, registro, cobro y pago. 
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2.5.Proyección de ventas 
Del cálculo del tamaño de mercado se pudo obtener que 137,446 personas tienen 
predisposición a la compra por internet de nuestro servicio. De la encuesta realizada, 
se obtuvo el dato que el 96.5% de personas estarían dispuestas a participar de una rifa 
online.  
Por lo tanto, calcularemos el mercado objetivo:  
Tabla 7: Cálculo de mercado objetivo 
Mercado Objetivo 
137,446 96.50% 132,635 
   Fuente: Elaboración Propia 
Después para hallar el porcentaje del mercado operativo se utilizará el número de 
personas que compran por internet y la población de Lima Metropolitana:  
Tabla 8: Cálculo de Mercado Operativo 
Mercado Operativo 
3’063,839 11’591,400 26.43% 
 Fuente: Elaboración Propia 
Por último, para proyectar la cantidad de personas que atenderemos en un año 
consideraremos la cantidad de personas en mercado objetivo y el porcentaje propuesto 
de penetración de mercado es de 1.8% debido a que es una plataforma nueva que 
satisface a un mercado desatendido que necesita entender primero la funcionalidad de 
la plataforma. 
Tabla 9: Cálculo de usuarios Rifus primer año 
Cantidad de usuarios Rifus 
132,635 1.8% 2,396 
 Fuente: Elaboración Propia 
Para realizar la proyección de ventas se toman en cuenta los siguientes supuestos:  
• Cada usuario comprará en promedio 2 rifas a 15 soles cada una debido a la 
validación del concierge realizado, el cual nos indicó el precio promedio de 
ticket. 
• La tasa de abandono será de 12%  
• Se considerará venta estacional alta en los meses de julio y diciembre donde 
los usuarios potenciales tienen mayor poder adquisitivo. 
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Tabla 10:Análisis de ventas mensuales del primer año 
Año1 
Crecimiento    2% 2% 2% 2% 15% 2% 2% 2% 2% 2% 15%   
Mes  ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE Total 
Unidades Und. 160 164 168 172 176 203 208 213 218 223 228 263 2396 
Tasa Abandono % 12% 0 -19 -20 -20 -21 -21 -24 -25 -26 -26 -27 -27  
Unidades Netas  160 145 148 152 155 182 184 188 192 197 201 236 2140 
Valor venta Sol S/30.00 S/ 30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00 S/ 30.00 S/30.00 S/30.00 S/30.00  
Venta total Sol S/4,800.00 S/4,344.00 S/4,449.60 S/4,555.20 S/4,660.80 S/5,456.40 S/5,509.20 S/5,641.20 S/5,773.20 S/5,905.20 S/6,037.20 S/7,069.20 S/64,201.20 
Venta total Sol S/4,800.00 S/4,344.00 S/4,449.60 S/4,555.20 S/4,660.80 S/5,456.40 S/5,509.20 S/5,641.20 S/5,773.20 S/5,905.20 S/6,037.20 S/7,069.20 S/64,201.20 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 11: Flujo de ventas proyectadas de tres primeros años 
FLUJO DE CAJA AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
VENTAS  S/64,201.20 
S/150,229.20 S/523,800.00 
 Fuente: Elaboración Propia
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3. DESARROLLO DE PLAN DE NEGOCIOS 
3.1.Plan estratégico 
3.1.1. Declaraciones de Misión y Visión. 
Misión 
“Ser una empresa que trabaje de forma íntegra brindando el servicio de la venta de 
rifas para sortear productos mediante una inversión mínima.” 
Visión 
“Ser la empresa líder en el Perú encargada de brindar productos de primera calidad 
a una inversión mínima mediante sorteos de rifas online” 
3.1.2. Análisis Externo 
3.1.2.1.Entorno Político 
El panorama político peruano para este 2019, se ha desarrollado de manera inestable. 
Se han identificado problemas en el Congreso, separaciones de bancadas, 
acusaciones al presidente Vizcarra e indagaciones a las Fiscalías. Sin embargo, se 
están fortaleciendo nuestros acuerdos comerciales con los países de primer mundo 
como China, Canadá y Estados Unidos. 
Estos acuerdos permiten que el Perú se posicione en nuevos mercados 
internacionales como la entrada de nuevas marcas y competencia en todos los 
sectores del mercado, lo cual permite un panorama favorable para la escalabilidad 
del proyecto. 
3.1.2.2.Entorno Económico 
Dado a la situación política del Perú, las inversiones públicas han impactado 
negativamente al desenvolvimiento de la economía peruana, pese a ello, el PBI se 
proyecta a 3.7% a este periodo del 2019. (BCRP,2019) 
El Gobierno está incentivando la formalización de las MYPE, dado a que el BCRP 
ha indicado que el fomentar empleos formales tiene como consecuencia resultados 
positivos, lo que impacta en el consumo cotidiano en las familias mostrando mayor 
apertura a las decisiones de compras en este periodo. 
El Ministerio de Economía y Finanzas apoya la idea mencionada de que existe una 
relación entre las inversiones en el sector público y privado; es decir, consideran que 
el fomento de empleo conlleva a un alza de consumo en los peruanos. El factor 
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primordial según el INEI, indica que la población que cuenta con empleo en Lima 
Metropolitana ha incrementado un 2.2%. (INEI,2019) 
3.1.2.3.Entorno Social 
Se indica que el país ha evidenciado un crecimiento del 4.5% de la clase media 
peruana. El desarrollo de la reducción de la pobreza, el cual se viene manejando con 
los gobiernos anteriores junto con el nivel de ingresos diarios de alrededor de 166 
soles; 10 millones de peruanos están posicionados como clase media. 
Dichos resultados se relacionan con el factor económico y el aumento del nivel de 
empleabilidad en la comunidad peruana. 
Este potencial indica que promueve la capacidad de adquisición de nuevos productos 
y aumenta la curiosidad por parte de las personas ante nuevas marcas que se 
posicionen en el mercado. Las personas se caracterizan por la capacidad adquisitiva 
y el testeo de nuevos productos y/o servicios con calidad y reputación garantizada. 
3.1.2.4.Entorno Legal 
Dado a que el negocio presentado, se encuentra clasificado como una MYPE, se debe 
poner en práctica la normativa tributaria, Régimen MYPE Tributario, el cual tiene que 
cumplir condiciones específicas de la Superintendencia Nacional de Tributos 
(SUNAT,2019). 
Con respecto al entorno legal y tributario, las plataformas online de juegos de azar no 
se encuentran reguladas estrictamente por la ley jurídica peruana y tampoco cuenta 
con impuestos afectos a su actividad (Estrada y García,2013). 
3.1.2.5.Entorno Tecnológico 
En cuanto a los jóvenes peruanos desde los 25 años, se espera que 4 de cada 10 realice 
compras mediante plataformas virtuales cuyos gastos se dan entre los S/250 - S/500 
mensualmente, según un estudio de e-Commerce Institute. 
Dada la investigación realizada, se afirma que, de las compras realizadas desde 
plataformas visualizadas en sus celulares, cerca del 30% realizan compras efectivas. 
Esto se debe al aumento de promociones lanzadas por temporadas o diversas 
campañas. 
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3.1.2.6.Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos 
similares locales e internacionales. 
Si uno busca “rifas online” en cualquier buscador, puede encontrar gran variedad de 
páginas web o apps móviles que ofrecen el servicio de elección aleatoria a partir de 
una base de datos. Entre los más populares tenemos “Sortea2”, “Alazar”, entre otros. 
Estás páginas se les podrían considerar competidores indirectos ya que solo ofrecen 
la mitad de uno de los servicios que brinda Rifus.  
Nuestro competidor directo es una página web peruana llamada Rifas.pe, la cual rifa 
premios propios desde su plataforma web entre los usuarios de la misma que 
adquieran su boleto a través de un premio registro y pago a través de PAY-ME por el 
valor del boleto.  
Aunque la Rifa.pe podría competir contra nosotros a través de su plataforma web, 
Rifus tiene una ventaja considerable ya que posee un mayor alcance al público pues 
es una plataforma responsive que se adapta a lap tops y cualquier dispositivo móvil. 
Asimismo, cabe destacar que la competencia no tiene actividad desde agosto del 
presente año, esta puede ser aprovechada para captar nuevos usuarios. Otra ventaja 
que tiene nuestro proyecto en comparación de la competencia es la posibilidad de que 
los usuarios puedan crear rifas propias, brindando ellos el premio, haciendo uso de 
los servicios de Rifus, a través del pago de una comisión sobre la ganancia y el 
acatamiento de las reglas del servicio. 
3.1.3. Análisis Interno 
3.1.3.1.Análisis de las 5 Fuerzas de Porter 
 
Amenazas de los nuevos competidores 
Se debe tener especial cuidado a este rubro debido a que no hay barreras de entrada al 
modelo de negocio. Por lo tanto, la amenaza es de nivel alto.  
Poder de negociación de los proveedores  
El poder de negociación de los proveedores es bajo porque el modelo de negocio solo 
necesita la compra única de los productos a rifar 
Amenazas de productos sustitutos 
Este rubro está relacionado a las amenazas de nuevos competidores por lo tanto 
también se le debe tener bastante cuidado debido a que no hay barreras de entrada. 
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Poder de negociación de los clientes 
Debido a que este producto tiene un costo de compra de rifa bajo, no va a afectar de 
manera material su economía. Por lo tanto, los clientes tienen un poder de negociación 
medio debido a que la empresa debería bajar el costo de las rifas si es que un producto 
rifado no tiene la demanda necesaria. 
Rivalidad entre competidores 
No hay competencia directa para el servicio que estamos brindando por lo que este 
rubro no va a tomar un papel razonable en el análisis del modelo de negocio. 
3.1.4. Análisis FODA 
Tabla 12: Análisis FODA 
Fortalezas Debilidades 
• Premios atractivos para el público. 
• Capacidad de inversión para la 
adquisición de los premios. 
• Sorteos con alto nivel de frecuencia. 
• Sistema amigable para los usuarios. 
• Reembolsos en casos de 
inconvenientes durante 
•  Valor diferencial de los clásicos 
juegos al azar. 
• Nivel de fidelización de los juegos 
convencionales en el público. 
• Capital consiste en inversión interna, 
no contamos con financiamiento de 
bancos. 
• Bajo nivel de experiencia en el sector. 
• Bajo posicionamiento 
• Nivel de percepción fraudulenta por 
parte de los usuarios. 
Oportunidades Amenazas 
• No hay barreras de entrada al negocio. 
• Estilo de vida de las personas  
• Cubre una necesidad de 
reconocimiento según la pirámide de 
Maslow, al permitir que el usuario 
obtenga un premio de un valor alto a 
una inversión mínima. 
• Incremento de la tendencia ludópata en 
el Perú 33%. 
• Alto nivel de financiamiento de la 
competencia. 
• Nivel de publicidad de la competencia. 
• Nivel de penetración de la competencia 
en los usuarios. 
• Publicidad fraudulenta por parte de la 
competencia. 
Fuente: Elaboración propia 
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3.1.5. Análisis de objetivos y estrategias 
Los objetivos para la empresa se van a basar en la intención de compra por parte 
de una determinada cantidad de usuarios. Para el final del año se espera que el 
servicio tenga más de 100 sorteos realizados y entregados, lo cual debería generar 
un margen de contribución positivo desde el corto plazo debido al modelo de 
negocio. Además, un objetivo puntual será el de mantener al cliente satisfecho en 
un porcentaje no menor al 80%. 
3.1.5.1.Objetivos 
Objetivos de corto plazo 
• Realizar campañas mediante redes sociales que llamen la atención de 
compradores potenciales. 
• Fidelizar a clientes con más potencial de compra 
• Fidelizar a empresas proveedoras 
• Mejorar el alcance y posicionar la marca en la mente del consumidor 
• Tener mínimos reclamos con respecto a la calidad del servicio 
• Investigar constantemente gustos y preferencias de consumidores del 
segmento escogido 
Objetivos de largo plazo 
• Posicionarse como la plataforma preferida de rifas online 
• Lograr fidelización de usuarios 
• Escalar el producto a provincias y otros mercados internacionales 
 
3.1.5.2.Estrategia Genérica 
La estrategia genérica aplicada para este proyecto es la diferenciación ya que somos la 
única app que permite participar y crear rifas online entre los miembros de la comunidad, 
así como exhibir los premios en la misma. Los potenciales competidores, hasta el 
momento, solo permiten seleccionar al azar un ganador de una base de datos, lo cual es 
solo una parte del proceso de rifa. Para poder mantener esta diferenciación, debemos estar 
en constante aprendizaje conociendo la opinión de los usuarios, así como 
recomendaciones de los mismos en relación a los procesos de presentes de Rifus (registro, 
participación en rifas, creación de rifas, selección del ganador y entrega de premios). Esto 
nos permitirá desarrollarnos y crecer dependiendo de las nuevas y actuales necesidades a 
satisfacer del público objetivo. 
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3.1.5.3.Estrategias FO, DO, DA y FA  
  
 
Fuente: Elaboración Propia
Tabla 13: FODA Cruzado Rifus 
FODA CRUZADO RIFUS 
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3.1.5.4.Metas 
Para poder cumplir con el objetivo es necesario mantener un margen operativo el 
cual sea constante durante el periodo. 
Publicidad agresiva y desarrollo en cuanto a marca y producto lo que nos convierta 
en una opción atractiva para el mercado objetivo. 
 
Tabla 14: Objetivos, estrategias y metas propuestas 
Objetivos Estrategia Indicadores Meta 
Realizar campañas que llamen la 
atención de compradores potenciales 
Incrementar la inversión por redes sociales 
para dar a conocer el valor agregado de la 
plataforma 
% de inversión con respecto 
al trimestre anterior 
3% 
Lograr un mayor alcance con las campañas 
N° de personas alcanzadas 
con las campañas 
Mayor a 
300,000 
Trabajar alianzas estratégicas con 
“influencers” que le den visibilidad a la 
marca 
N° de alianzas establecidas 
en el trimestre 
4 
Fidelizar a clientes con más potencial 
de compra 
Filtrar los gustos y preferencias de los 
usuarios para sugerir su participación en 
rifas con premios de su interés. 
% de incremento de sorteos 
realizados y entregados en un 
año  
15% 
Mejorar el alcance y posicionar la 
marca en la mente del consumidor 
Publicidad con pauta en redes sociales 
como Instagram y Google 
% de impresiones 20% 
Tener mínimos reclamos con respecto 
a la calidad del servicio 
Realizar encuestas de satisfacción post-
venta 
% de satisfacción de clientes 
atendidos 
>80% 
Investigar constantemente gustos y 
preferencias de consumidores del 
segmento escogido 
Revisar investigaciones de mercado y 
académicas sobre el sector 
# investigaciones consultadas 
al año 
2 
Posicionarse como la plataforma 
preferida de rifas online 
Fidelizar a los clientes, personalizando su 
experiencia y conociendo sus gustos y 
preferencias. 
% de incremento de sorteos 
realizados y entregados en el 
periodo 
50% 
Lograr fidelización de usuarios 
Utilizar la base de datos de la empresa para 
conocer afiliación de usuarios en periodo 
determinado 
# de usuarios afiliados / # de 
usuarios desafiliados 
60% 
Escalar el producto a provincias  
Segmentar campañas para público objetivo 
en provincias 
% de ventas provenientes de 
provincia 
15-20% 
Escalar el servicio a otros mercados 
internacionales 
Investigación de mercados internacionales 
potenciales 
# de servicios similares en 
destino 
0-1 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.1.6. Formalización de la empresa 
Para que Rifus pueda operar siguiendo todas las normativas impuestas por el Estado y 
poder gozar de todos los beneficios de ser formal, deberá realizarse la constitución de la 
empresa. A continuación, se explicarán los pasos necesarios para cumplir el fin en 
mención: 
1. Búsqueda y reserva del nombre en SUNARP: Se constata en Registros Públicos 
que el nombre elegido no se encuentra registrado. Una vez realizada la búsqueda 
se puede reservar el nombre para que otra empresa no pueda usarlo. Dicha reserva 
tiene un plazo máximo de 90 días (SUNARP 2019). 
2. Minuta: En este documento se establece la voluntad de constituir la empresa, el 
tipo de empresa, dirección legal, tiempo de operatividad de la empresa, datos de 
cada socio, entre otra información (SUNARP 2019).  
3. Elevación de la minuta y aporte de capital: En este punto, se envía la minuta 
ante un notario para que obtenga la validez legal. Asimismo, se debe enviar un 
comprobante de depósito de capital a la cuenta de la empresa, inventario de los 
bienes de la empresa y certificado de SUNARP en el que se certifique que no 
existe otra empresa con el mismo nombre (SUNARP 2019). 
4. Inscripción en SUNARP: Después de revisar la minuta y dar su conformidad, el 
notario procede a llevar el documento a la Oficina de Registros Públicos en donde 
se realizarán los trámites para inscribir la empresa (SUNARP 2019). 
5. Obtención de RUC: El representante legal debe acudir a SUNAT (Super 
Intendencia Nacional de Administración Tributaria) para gestionar la emisión del 
RUC (Registro Único del Contribuyente) (SUNARP 2019). 
6. Elección del régimen tributario: Se procede a elegir, mediante SUNAT, el 
régimen tributario entre Nuevo Régimen Único Simplificado (NRUS), Régimen 
Especial del Impuesto a la Renta (RER), Régimen MYPE Tributario o Régimen 
General (SUNARP 2019). Para tal fin, Rifus se acogerá al RER en sus inicios, 
para que, de acuerdo con el crecimiento de la organización pueda cambiar de 
régimen.  
7. Compra y legalización de libros contables: Se proceden a comprar los libros 
contables de acuerdo con el régimen tributario elegido (SUNARP 2019). En este 
caso, Registro de Compras y Registro de ventas. 
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8. Inscripción de trabajadores en Essalud: Se registra a los trabajadores en el 
Seguro Social de Salud mediante un formulario que está presente en SUNAT 
(SUNARP 2019). 
9. Solicitud de licencia municipal: Finalmente, se debe solicitar el permiso de 
funcionamiento en el distrito en el que se encontrará el domicilio legal de la 
empresa. Para ello, se debe acudir a la municipalidad del distrito con una fotocopia 
del RUC, certificado de zonificación, contrato de alquiler o título de propiedad 
del domicilio, copia de la escritura pública, recibo de pago por derecho de licencia 
y el formulario de solicitud (SUNARP 2019). 
Añadido a esto, al ser una empresa que va a desarrollar una plataoforma, hay que tener 
en cuenta algunas implicancias adicionales para que la operatividad de la empresa este 
alineada a lo que indica la ley: 
- Permisos y licencias de uso: Se deben informar al usuario sobre los permisos para 
poder acceder a su dispositivo. Asimismo, el cliente debe aceptar cada uno de 
ellos. 
- Derechos propios y de terceros: Resulta indispensable contar con licencias de 
recursos que la aplicación vaya a utilizar. Asimismo, hay que proteger el 
contenido de la app para evitar plagios. 
- Menores: Cuando las apps estén enfocadas en personas menores de 14 años se 
deben verificar las leyes, ya que existe una regulación específica en protección de 
datos, consumidores y derechos de imagen. 
- Privacidad y geolocalización: Para poder acceder a la geolocalización de cada 
usuario se debe contar con la aceptación del mismo. 
- Publicidad: Siempre que se presente publicidad pagada dentro de la aplicación 
debe mostrarse siempre como tal. 
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3.1.7. Diagrama Gantt de las metas propuestas 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.2.Plan de Operaciones 
3.2.1. Cadena de valor 
Para la elaboración de la cadena de valor se ha tomado en cuenta los aspectos 
de un servicio para que se identifiquen mejor las actividades que agregan valor 
a la empresa. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 15: Diagrama Gantt de las metas propuestas 
Figura 16: Cadena de valor Rifus 
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3.2.2. Determinación de procesos 
3.2.2.1.Mapa general de procesos de la organización 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
3.2.2.2.Descripción de procesos estratégicos 
Captura de usuarios: Rifus, al ser una empresa encargada de brindar servicios a los 
usuarios a través del sorteo de la rifa, deberá enfocarse con minuciosidad en la captura 
de usuarios. Para tal motivo, se desarrollarán campañas de marketing que busquen 
desencadenar momentos de compra (descarga de la aplicación o uso de la landing 
page). Resulta imprescindible poder captar la mayor cantidad de usuarios posibles 
para que hagan uso de la aplicación. Asimismo, conocer el motivo por el cual algún 
porcentaje de los usuarios opte por no reusar Rifus. Tales indicadores nos permitirán 
conocer en qué aspectos debe mejorar/cambiar la plataforma para obtener mayor 
aceptación por parte de los usuarios. 
Investigación y Desarrollo: Ante los cambiantes gustos y preferencias de los usuarios, 
la plataforma (Rifus) deberá innovarse constantemente para poder lograr la aceptación 
de los mismos. Para tal fin, se fijarán objetivos que se tratará sean cumplidos mediante 
el uso de ciertos lineamientos específicos para cada uno de ellos. 
Figura 17: Mapa de procesos de la organización 
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3.2.2.3.Descripción y flujograma de procesos operativos. 
        A continuación, se muestran los procesos el cliente debe seguir para participar en 
Rifus y otros que debe seguir la organización para el correcto funcionamiento de la 
organización. 
• Registro de usuario en Rifus: Proceso mediante el cual el usuario procede a 
ingresar sus datos en la plataforma luego de haberse descargado la aplicación. 
• Compra de rifas: Pasos que el usuario seguirá para poder realizar la compra de la 
rifa. 
• Entrega de premios: Posterior al resultado de la rifa, se procede a establecer 
contacto con la persona ganadora para poder entregarle el premio en una fecha y 
locación pactada. 
• Selección de premios a rifar (como intermediarios): Evaluación de los productos 
o servicios que un tercero ofrece para rifar en la plataforma. 
• Compra de premios: Adquisición de productos que cuentan con un potencial 
atractivo para poder ser rifados (rifas propias) en la plataforma. 
• Rifas: Proceso de sorteo posterior a la venta de la cantidad de tickets señalada. 
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3.2.2.4.Descripción de procesos de soporte 
 
 
 
 
3.2.2.5.Capacidad de servicios 
 
Si bien el servicio que se ofreceremos se hará mediante una app y plataforma web, los 
sorteos serán transmitidos en vivo a través de nuestras redes sociales y página web 
para que no haya duda de la transparencia al momento de elegir un ganador. De igual 
manera, la entrega de premios de sorteos propios, serán realizados por la representante 
comercial para que así pueda promocionarse a la entrega del premio y el ganador pueda 
dar conformidad de la entrega del mismo. Debido a todo este proceso es que se planeó 
la capacidad inicial de realizar 2 sorteos por semana, lo cual nos permitirá mantener 
un control en el proceso del sorteo y de la entrega del premio, así como en los costos 
que esto implica. 
3.2.3. Presupuesto 
3.2.3.1.Inversión inicial 
3.2.3.2.Costos fijos, costos variables, costos unitarios 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
Figura 18:Flujograma registro en aplicación 
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 Figura 19: Flujograma Compra de la rifa 
Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 20: Flujograma de compra de producto, rifa y entrega de premio 
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3.2.2.4.Descripción de procesos de soporte 
 
• Servicio postventa: Se buscarán absolver consultas que puedan tener los 
ganadores de premios sobre algún detalle que no pueda quedar claro para ellos. 
• Gestión de Redes Sociales: Se buscará generar contactos con los usuarios a través 
de Facebook e Instagram para que pueda Rifus pueda posicionarse en la mente 
del consumidor. Cabe mencionar que la estrategia de crecimiento en estas redes 
será de manera orgánica. 
 
3.2.2.5.Capacidad de servicios 
Si bien el servicio que se ofreceremos se hará mediante una aplicación y plataforma 
web, los sorteos serán transmitidos en vivo a través de nuestras redes sociales y página 
web para que no haya duda de la transparencia al momento de elegir un ganador. De 
igual manera, la entrega de premios de sorteos propios, serán realizados por la 
representante comercial para que así pueda promocionarse la entrega del premio y el 
ganador pueda dar conformidad de la entrega del mismo. Debido a todo este proceso 
es que se planeó la capacidad inicial de realizar 2 sorteos por semana, lo cual nos 
permitirá mantener un control en el proceso del sorteo y de la entrega del premio, así 
como en los costos que esto implica. 
3.2.3. Presupuesto 
3.2.3.1. Inversión inicial 
 
Tabla 16:Resumen de inversión inicial 
Inversión Inicial S/. 
Desarrollo Plataforma 19,865.30 
Pre operativos 1,675.00 
Total 21,540.30 
   Fuente: Elaboración Propia 
 
3.2.3.2.Costos fijos y costos variables 
Como costos variables se han considerado los conceptos de pasarelas de pagos ya que 
esta cobra una comisión por transacción procesada y la venta de productos debido a que 
esta se definirá con la compra de premios. 
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Tabla 17: Costos variables 
Concepto / Año 2020 2021 2022 
Pasarela de Pagos S/2,696.45 S/6,309.63 S/21,999.60 
Venta de Productos S/32,100.60 S/75,114.60 S/261,900.00 
Fuente: Elaboración propia 
 
Dentro de los costos fijos se ha considerado el mantenimiento, la amortización de 
intangibles, la depreciación del auto, el notario para la veracidad de las rifas y la gasolina 
que utilizará el vehículo. 
 
LISTA COSTOS FIJOS Monto  Frecuencia 
Mantenimiento S/1500 Anual 
Amortización S/140.29 Mensual 
Depreciación Auto S/2000 Anual 
Notario S/1200 Mensual 
Gasolina S/300 Mensual 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 19: Costos fijos detallados 
Costo fijo/Mensual 2020 2021 2022 
Mantenimiento S/1,500.00 S/1,500.00 S/1,500.00 
Amortización intangible S/1,683.50 S/1,683.50 S/1,683.50 
Gasolina S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00 
Depreciación Auto S/2,000.00 S/2,000.00 S/2,000.00 
Notario S/14,400.00 S/14,400.00 S/14,400.00 
Total S/23,183.50 S/23,183.50 S/23,183.50 
Fuente: Elaboración Propia 
A continuación, se detallan los costos unitarios, donde se considera la comisión cobrara 
por la pasarela de pagos y el porcentaje promedio de costo de ventas.  
Tabla 20: Costos unitarios variables 
Costos 
Variables 
Costo 
Unitario 
Pasarela de pagos 4.20% 
Venta de Producto 50% 
Total 54% 
 Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 18: Lista de costos fijos y frecuencia 
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3.3. Plan de Recursos Humanos 
3.3.3. Estructura Organizacional 
Para el primer año, se contará con una estructura organizacional compuesta por un 
administrador general, un encargado de comercial y marketing y un encargado de 
administración y finanzas. Asimismo, se contará con el servicio tercerizado de la 
empresa Wunderman Phantasia para el desarrollo y soporte de la página. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Para el segundo y tercer año se contará con otro servicio tercerizado de Community 
Manager para que apoye al encargado de Marketing y Comercial con las estrategias 
online propuestas para la empresa. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Figura 21: Estructura Organizacional del primer año 
Figura 22: Estructura organizacional del segundo y tercer año 
45 
 
Finalmente, como estructura orgánica centrada en el usuario, el proyecto plantea una 
comunicación horizontal donde todos los cargos inhouse y tercerizados aporten valor a 
la empresa según su cercanía a nuestro cliente final: el usuario (Peiró,2007). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.3.4. Determinación del personal requerido 
El personal detallado será requerido en la empresa debido a las funciones principales 
vitales, para el buen funcionamiento de la empresa, que se mencionan a continuación:  
Administrador: 
- Supervisión general de todas las áreas 
- Revisión constante de indicadores de gestión y desempeño de las áreas 
- Revisión y aprobación de compra de premios acordes a tendencias del mercado. 
 
 
 
Figura 23: Estructura organizacional holística 
46 
 
Administrador y finanzas: 
- Presupuestar y costear la compra de premios a un precio óptimo 
- Brindar soporte directo a contabilidad 
- Revisar y monitorear las compras de premios  
- Realizar procesos de reclutamiento y selección 
- Programar capacitaciones sobre e-commerce y habilidades blandas 
- Mantener documentación vigente y actualizada del personal 
- Manejar el clima y motivación laboral 
Marketing y Comercial: 
- Diseño e implementación de campañas que le brinden visibilidad y rentabilidad a 
la empresa 
- Atender redes sociales (community manager) 
- Verificación de cumplimiento de metas de ventas  
- Revisar la operatividad de la página. 
- Supervisar venta de rifas, operatividad y veracidad de las rifas 
- Verificar e implementar actualizaciones a la plataforma en conjunto con soporte 
- Monitorear la satisfacción de los usuarios 
- Supervisar el correcto funcionamiento de la plataforma. 
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3.3.5. Descripción de los puestos de trabajo requeridos 
A continuación de detallarán las descripciones detalladas de todos los puestos 
requeridos para Rifus: 
Tabla 21: Descripción de puesto Administrador 
Nombre del puesto Administrador  
Formación Administración de empresas, 
Contabilidad y/o Economía 
Conocimientos Office avanzado, experiencia en 
plataformas digitales 
Objetivo del puesto Administrar y controlar las acciones de su 
área y las demás para el cumplimiento de 
las metas propuestas por la empresa. 
Competencias - Orientado a Resultados 
- Trabajo en equipo 
- Proactivo 
- Analítico 
- Liderazgo 
- Resolución de problemas 
- Trabajo en equipo 
- Analítico 
- Empatía 
- Organizado/a 
Funciones específicas - Supervisar los presupuestos realizados 
por el área de finanzas 
- Verificar los procesos internos de la 
empresa 
- Monitorear los indicadores más 
representativos y aplicar medidas 
correctivas si es necesario. 
- Supervisar los procesos de Recursos 
Humanos 
- Supervisar los procesos de Marketing 
- Supervisar el desempeño de personal 
tercerizado 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 22: Descripción de puesto Administración y Finanzas 
Nombre del puesto 
Encargado/a de Administración y 
Finanzas  
Formación Administración de empresas, 
Contabilidad y/o Economía 
Conocimientos Office avanzado 
Objetivo del puesto Controlar los gastos y costos de la 
empresa para garantizar la rentabilidad de 
la misma. 
Competencias - Resolución de problemas 
- Trabajo en equipo 
- Analítico 
- Orientado a resultados 
- Empatía 
- Proactivo/a 
- Organizado/a 
Funciones específicas - Costear y presupuestar el 
requerimiento de premios realizado 
por Marketing 
- Controlar el stock de premios para que 
no excedan los días máximo 
permitidos 
- Controlar la compra de premios  
- Apoyo directo a Contabilidad 
- Contacto y cotización con proveedores 
- Programar y realizar capacitaciones 
sobre el giro de negocio (e-commerce) 
y habilidades blandas 
- Mantener actualizados los files de 
personal 
- Realizar actividades de motivación e 
integración con el personal 
- Actualizar constantemente los 
documentos de la empresa según ley 
vigente. 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 23: Descripción de puesto Marketing y comercial 
Nombre del puesto Encargado/a de Marketing y Comercial 
Formación Administración de empresas, Marketing 
Conocimientos Office avanzado, manejo de redes 
sociales, Photoshop, Illustrator, entre otras 
herramientas de diseño 
Objetivo del puesto Desarrollar estrategias que le generen 
satisfacción a los usuarios en su proceso 
de compra de rifa online. 
Competencias - Analítico 
- Trabajo bajo presión  
- Trabajo en equipo 
- Creativo 
- Proactivo 
- Orientado a resultados 
Funciones específicas - Monitorear las ventas y transacciones 
- Desarrollar e implementar planes de 
fidelización 
- Analizar los indicadores de redes 
sociales y otras bases de información 
- Identificar gustos y preferencias de 
usuarios frecuentes 
- Desarrollar campañas que le den mejor 
visibilidad a la empresa. 
- Desarrollo de actualizaciones 
innovadoras a la plataforma en 
conjunto con soporte 
- Resolución de problemas técnicos de 
manera eficiente 
- Supervisar el proceso de la plataforma. 
- Verificar correcto funcionamiento de 
la pasarela de pagos 
- Realizar seguimiento de sugerencias, 
quejas y reclamos 
- Analizar información brindada por la 
plataforma 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.3.6. Presupuesto 
El personal de la empresa trabajará bajo el régimen laboral de MYPES el cual detalla las 
siguientes obligaciones que se deben tener empleadores para sus colaboradores:  
Tabla 24: Obligaciones laborales para microempresas 
INDICADOR MICROEMPRESA 
Beneficios sociales 
Remuneración Mínima Vital 
Jornada Máxima 
Descanso Semanal 
Trabajo en sobretiempo 
Feriados  
Vacaciones de 15 días 
Indemnización por despido arbitrario 
Equivalente a 10 remuneraciones diarias 
por cada año completo de servicios. 
SCTR NO 
Fuente: SUNAFIL 
Por lo tanto, al ser una microempresa solo deberemos incluir en el presupuesto los 
elementos obligatorios exigidos por ley. En la siguiente tabla, se muestra el cálculo a nivel 
anual del gasto reconocido como sueldo de los siguientes puestos de trabajo: 
 
Concepto / Año AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Administrador S/11,340.00  S/11,340.00  S/11,340.00  
Marketing y comercial S/11,340.00  S/11,340.00  S/11,340.00  
Administración y Finanzas S/11,340.00  S/11,340.00  S/11,340.00  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Tabla 26: Gasto total anual de planilla 
Fuente: Elaboración propia 
Concepto / Año 2019 2020 2021 
Gastos de personal S/34,020.00 34,020.00 34,020.00 
Tabla 25: Gasto anual de planillas 
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3.4.  Plan de Marketing 
3.4.3. Estrategias de marketing 
3.4.3.1.Descripción de estrategias de producto 
Rifus, si bien se enfoca en obtener ganancias a través de rifas de diversos productos 
de calidad, mediante un sorteo transparente transmitido virtualmente, realmente busca 
proporcionar un servicio de calidad a los usuarios participantes de rifas, así como a 
aquellos que busquen usar Rifus como plataforma para crear sus propias rifas virtuales 
y obtener ganancias a través del pago de una comisión.  
 Teniendo como mercado objetivo a hombres y mujeres entre 18 y 35 años del nivel 
socio económico B y C que cuenten con tarjeta de crédito o débito, y que valoren el 
costo-beneficio al adquirir algo, se buscaría satisfacer las necesidades de estima y 
reconocimiento al brindarle al participante la posibilidad de ganar un premio de alto 
valor, por una inversión mínima.  
Al tener definido el público objetivo y la necesidad a satisfacer, la estrategia ideal 
para lanzar la plataforma de Rifus sería a través de publicidad, tanto en redes sociales, 
por medio de influencers, entre otros, esto con el fin de generar deseo y curiosidad 
por nuestro proyecto.  
Igualmente, al conocer el mercado objetivo y el entorno competitivo, se determinó 
seguir una estrategia de posicionamiento por ventaja diferencial, ya que ofrecemos un 
servicio adicional a los usuarios al no solo comportarnos como rifadores, sino también 
como intermediarios para que otros puedan realizar sus rifas y obtener ganancias a 
través de nuestra plataforma.   
Dentro de esta estrategia, también incluye el posicionamiento de la marca Rifus, el 
cual se busca hacer a través de la comunicación de los premios entregados, así como 
logos adhesivos que estarán en los productos sorteados. 
3.4.3.2.Descripción de estrategias de plaza 
Las estrategias de plaza se encuentran divididas en dos estrategias principales: Canal 
informativo y distribución de los premios a los clientes ganadores. Respecto al primer 
punto, además de la aplicación en la cual se tiene una breve reseña de la historia, 
misión y visión de la empresa, se contará con una página web que, además de ser 
informativa, dará acceso a que un cliente pueda entrar a su cuenta y participar de las 
rifas que desee desde la misma página web en caso desee hacerlo a través de una 
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computadora portátil. En adición a ello, se cuenta con una página de Facebook desde 
la cual va a poder acceder con tan solo un click a la página web ya mencionada (Ver 
anexo 1 y 2). Respecto al segundo punto, para poder realizar la entrega de los diversos 
premios sorteados, se alquilará un servicio de automóvil particular, pues la entrega 
será realizada por uno de los miembros del equipo Rifus con el fin de garantizar la 
seguridad y la entrega efectiva de los premios. Esta medida también será tomada, ya 
que existen ciertos procedimientos al momento de la entrega de los premios tales 
como: verificación de la identidad del cliente ganador, firma del acta de conformidad 
con el premio recibido y foto de la entrega del premio al ganador para publicarlo en 
la página de Rifus.  
3.4.3.3.Descripción de estrategias de promoción 
 
Para promocionar nuestra empresa contamos con una página de Facebook e Instagram 
en la cual nos centraremos en promocionar la aplicación para que los potenciales 
clientes la puedan descargar y comenzar con la experiencia Rifus, la página de 
Facebook contará con links para acceder rápidamente a la página web de la aplicación 
o a proceder con su descarga, según lo que el cliente esté buscando. Cabe resaltar que 
la página no será publicitada monetariamente, ya que buscamos que sean más 
orgánica. 
Asimismo, se buscará hacer publicidad pagada en otras aplicaciones de juegos de azar 
similares con el fin de que el cliente diversifique sus aplicaciones de entretenimiento 
y nos considere para el mismo fin. Con respecto a los que ya se encuentran registrados 
en nuestra aplicación, dos veces a la semana, de manera periódica, se enviarán 
notificaciones desde la plataforma con el fin de generar interés y motivarlos a jugar 
en algunas de nuestras rifas vigentes. Asimismo, cada vez que haya una nueva rifa de 
un producto novedoso se procederá a enviar vía correo masivo una invitación a que 
puedan ingresar a la página y vean las nuevas actualizaciones de los premios que 
tenemos para ellos. 
Además de ello, se contará con el apoyo de “influencers”, los cuales ayudarán a que 
nuestra aplicación se haga más conocida frente al público objetivo al cual buscamos 
llegar, es decir, “influencers” que tengan como seguidores jóvenes entre 18 a 35 años.  
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3.4.3.4.Descripción de estrategias de precio 
Actualmente Rifus es la única plataforma activa donde se realizarían rifas virtuales 
en el Perú y el único en ofrecer el servicio de intermediario a los usuarios para que 
estos puedan crear sus propias rifas. Basándonos en la teoría, podríamos aplicar la 
estrategia de precio descremado en los tickets que vaya de acorde al valor del producto 
a rifar, así como en la comisión a cobrar a los rifadores.  
Esta estrategia sería aplicada con el fin de cubrir los costos necesarios para ofrecer los 
servicios de que sea ofrecer al usuario, con el fin de que este se sienta seguro y cómodo 
al usar la plataforma, y a la par se puedan obtener beneficios por transacción para los 
rifadores, sea la misma empresa o terceros. Igualmente, para poder mantener 
constante la aplicación de esta estrategia se buscaría innovar constantemente, así 
como cuidar la calidad del servicio ofrecido al cliente constantemente, para que este 
sienta que está realizando una buena inversión. 
3.4.4. Presupuesto 
Tabla 27: Presupuesto de Marketing Primer año 
 MES ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGOS SET OCT NOV DIC AÑO 2020 
Facebook S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/600.00 
Instagram S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/50.00 S/600.00 
Community 
Manager 
S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/500.00 S/ 6,000.00 
Adwords S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/ 1,200.00 
Influencers       S/2,000.00     S/ 2,000.00 S/ 4,000.00 
TOTAL 
MENSUAL 
S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/2,700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/ 2,700.00 S/ 12,400.00 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Tabla 28: Presupuesto anual de marketing 
Año 2020 2021 2022 
TOTAL S/ 12,400.00 S/15,400.00 S/18,400.00 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.5.  Plan de Responsabilidad Social Empresarial 
3.5.3. Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs emprendimiento 
 
Fuente: Elaboración Propia 
STAKEHOLDER EXPECTATIVAS 
RIESGO AL 
CUMPLIRLA 
NIVEL DE 
IMPORTANCIA 
(1-10) 
PLAZO DE 
IMPLEMENTA
CIÓN 
ESTRATEGIA 
ACTIVIDADES 
RELACIONADAS 
ACCIONISTAS 
Nivel de confianza 
Percepción de 
desconfianza, lo 
cual perjudicaría 
al giro de 
negocio 
Alta 9/10 Mediano Plazo 
Nivel tolerancia 
0 ante algún 
fraude 
Realizar informes 
trimestrales tanto 
financieros y control 
interno, en los que se 
evidencien las 
operaciones realizadas 
correctamente e 
identificar procesos que 
necesiten mejoras. 
Imparcialidad en la 
toma de decisiones 
Nivel de 
desagrado por 
no 
involucramiento 
de la JGA. 
Alta 9/10 Corto Plazo 
Agendar Juntas 
Generales de 
Accionistas 
Se elaborará una agenda 
en las que se establezcan 
fechas coordinadas para 
las reuniones 
bimestrales. 
MEDIO 
AMBIENTE 
Certificación 
Empresa B 
No ser 
reconocida 
como Eco-
friendly 
Alta 9/10 Mediano Plazo 
Certificación de 
Empresas B 
Se inscribirá a la MYPE 
como una Empresa B, 
llenando todos los 
requisitos para obtener 
el puntaje necesario para 
la certificación 
COMUNIDAD 
Apoyar a diversos 
grupos de personas 
necesitadas 
Percepción 
negativa para la 
promoción de la 
MYPE 
Alta 9/10 
Corto Plazo 
Campañas 
navideñas 
Realizar un evento 
navideño dentro de un 
orfanato de lima. Utilizar 
rifas específicas en las 
que un porcentaje sea 
destinado a la campaña 
Mediano Plazo 
Campañas de 
regreso a clases 
Realizar un evento a 
fines de febrero para 
otorgar útiles escolares 
al orfanato. 
Mediano Plazo 
Pedido sin 
recoger – 
Pedido Donado 
Se establece un periodo 
de tiempo para que los 
usuarios finales 
coordinen la entrega del 
premio, en caso no se 
comunique el premio 
pasará a ser donado. 
Tabla 29: Matriz de acciones de responsabilidad social empresarial 
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3.5.4. Actividades por desarrollar 
 
Accionistas: 
Debido a que los accionistas esperan una del proyecto rentabilidad y confianza en su 
inversión se desarrollarán las siguientes actividades para satisfacerlos: 
• Presentación de informes e indicadores trimestrales de aspectos financieros y de 
gestión donde se evidencie el correcto funcionamiento y procesos. 
• Propuestas de mejora ante indicadores financieros y de gestión no tan 
satisfactorios. 
 
Medio ambiente: 
Para poder ser amigables con el medio ambiente se buscará cumplir con los requisitos 
mínimos indispensables para calificar como Empresa-B: 
• Implementar lineamientos base para ser considerada Empresa-B 
• Implementar indicadores de cuidado del medio ambiente y mapeo de 
actividades que involucran un impacto con el mismo. 
 
Comunidad 
Las actividades enfocadas a la comunidad buscarán tener un impacto positivo y apoyar a 
poblaciones vulnerables.  
 
• Desarrollo de campañas navideñas en un orfanato. Los fondos se obtendrán 
mediante la reserva del 20% de ingresos obtenidos de las rifas vendidas para la 
realización del evento.  
• Desarrollo de campaña de regreso a clases durante el mes de febrero para la 
compra de útiles escolares para niños en situación vulnerable. 
• Implementación de política de premios no reclamados/recogidos, mediante el 
establecimiento de un periodo de tiempo para la coordinación de entrega del 
premio. Dicho premio será donado en favor a Asilos en Lima, para mejorar la 
condición de vida de dichos grupos.  
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3.5.5. Presupuesto 
 
ACTIVIDAD / AÑO 
AÑO 
1 2 3 
Nivel de tolerancia 0 S/0.00 S/0.00 S/0.00 
Agendar Junta General de Accionistas S/0.00 S/0.00 S/0.00 
Certificación empresas B S/1,500.00 S/0.00 S/0.00 
Campañas Navideñas S/5,000.00 S/5,000.00 S/5,000.00 
Campaña Regreso a Clase S/0.00 S/5,000.00 S/5,000.00 
Pedido sin recoger/pedido donado S/0.00 S/0.00 S/0.00 
TOTAL S/6,500.00 S/10,000.00 S/10,000.00 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.6. Plan Financiero 
3.6.1. Ingresos y Egresos 
 
Los ingresos provienen de las ventas de tickets de rifas y los egresos provienen del costo 
de venta, gastos administrativos y de responsabilidad social, los cuales fueron detallados 
en sus secciones respectivas. 
 
  Año 1 Año 2 Año 3 
Ingresos S/59,384.25  S/138,349.84   S/479,190.63  
Egresos S/102,628.15  S/151,621.99   S/339,147.16  
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.6.2. Inversiones 
 
Tabla 32: Detalle de Inversión inicial en intangibles 
Tipo  
 Valor venta 
(USD)*  
 Valor de 
Venta (Soles)  
 Precio venta  
Desarrollo de aplicación USD 5,000.00 S/16,835.00 S/19,865.30 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Tabla 30: Presupuesto de responsabilidad social 
Tabla 31: Ingresos y egresos 
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Tabla 33: Gastos pre - operativos 
Gastos Pre - operativos en soles 
Gastos notariales S/605.00 
Búsqueda fonética S/31.00 
Búsqueda figurativa S/39.00 
Registro marca S/535.00 
Gasto marketing S/1,070.00 
Publicidad Instagram S/300.00 
Publicidad Facebook S/300.00 
Publicidad Google S/300.00 
Conexión Dominio WIX S/100.00 
Dominio WIX S/70.00 
TOTAL S/1,675.00 
 Fuente: Elaboración Propia 
La depreciación de los activos de determinará de la siguiente manera: 
Tabla 34: Supuestos para depreciación 
 
 
 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
Tabla 35: Depreciación anual 
 
 Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
Concepto Monto Tasa 
Dep. 
Mensual 
6 Laptops S/27,000.00 10% 225.00 
Auto S/20,000.00 10% 166.67 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 
Depreciación S/4,700.00 S/4,700.00 S/4,700.00 
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3.2.3. Estados Financieros 
3.2.3.1.Balance General 
Tabla 36: Balance General Año 3 
Fuente: Elaboración Propia 
3.2.3.2.Estado de resultados 
Tabla 37:Estado de resultados Año 1-3 
Fuente: Elaboración Propia 
RIFUS 
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA  
EXPRESADO EN SOLES AL AÑO 3 
  Año 3   Año 3 
ACTIVO   PASIVO Y PATRIMONIO   
ACTIVO CORRIENTE   PASIVO CORRIENTE   
Efectivo y equivalente de efectivo S/110,165.81 Cuentas por pagar comerciales S/ - 
  
 
  
 
  
 
  
 
Total activo corriente S/110,165.81 TOTAL PASIVO S/ - 
  
 
  
 
ACTIVO NO CORRIENTE 
 
PATRIMONIO NETO 
 
IME e Intangible (neto) S/32,900.00 Capital emitido S/60,000.00 
Inversiones en activos a largo plazo S/22,400.00   
 
  
 
Resultados acumulados S/105,465.81 
  
 
  
 
Total activo no corriente S/55,300.00 TOTAL PATRIMONIO S/165,465.81 
TOTAL ACTIVO 
S/165,465.81 
TOTAL PATRIMONIO Y 
PASIVO 
S/165,465.81 
RIFUS 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
EXPRESADO EN SOLES 
Concepto   Año 1 % Año 2 % Año 3 % 
          
Ventas   S/64,201.20 100% S/150,229.20 100% S/523,800.00 100% 
Costo de Venta   -S/57,980.55 -90% -S/104,607.73 -70% -S/307,083.10 -59% 
Utilidad Bruta   S/6,220.65 10% S/ 45,621.47 30% S/216,716.90 41% 
Gastos ventas   -S/12,400.00 -19% -S/15,400.00 -10% -S/18,400.00 -4% 
Gastos administrativos -S/45,220.00 -70% -S/48,720.00 -32% -S/48,720.00 -9% 
          
Total Gastos operacionales -S/57,620.00 -90% -S/64,120.00 -43% -S/67,120.00 -13% 
Total Gastos Operativos -S/51,399.35 -80% -S/18,498.53 -12% S/149,596.90 29% 
Impuesto a la Renta 29.50% S/15,162.81 24% S/ 5,457.07 4% -S/44,131.09 -8% 
Utilidad Neta  -S/36,236.54 -56% -S/13,041.46 -9% S/105,465.81 20% 
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3.2.3.1.Flujo de caja 
3.2.3.1.1. Flujo de caja mensual del primer año 
 
Tabla 38: Flujo de caja mensual del primer año 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
Flujo de caja 
mensual 
0 
AÑO 1  
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic AÑO 1 
Ventas   S/4,800.00 S/4,344.00 S/4,449.60 S/4,555.20 S/4,660.80 S/5,456.40 S/5,509.20 S/5,641.20 S/5,773.20 S/5,905.20 S/6,037.20 S/7,069.20 S/64,201.20 
Costo Ventas   S/4,533.56 S/4,286.41 S/4,343.64 S/4,400.88 S/4,458.11 S/4,889.33 S/4,917.94 S/4,989.49 S/5,061.03 S/5,132.58 S/5,204.12 S/5,763.46 S/57,980.55 
Gasto Personal   S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/2,835.00 S/34,020.00 
Gasto Marketing   S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/2,700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/700.00 S/2,700.00 S/12,400.00 
Gasto Resp. Social   S/1,500.00 S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/5,000.00 S/6,500.00 
Gasto Depreciación    S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/4,700.00 
Utilidad Antes Impuesto   -S/5,160.23 -S/3,869.07 -S/3,820.71 -S/3,772.34 -S/3,723.98 -S/3,359.59 -S/5,335.41 -S/3,274.96 -S/3,214.50 -S/3,154.04 -S/3,093.59 -S/9,620.93 -S/51,399.35 
I. Renta (29.50%)   S/1,522.27 S/1,141.38 S/1,127.11 S/1,112.84 S/1,098.57 S/991.08 S/1,573.95 S/966.11 S/948.28 S/930.44 S/912.61 S/2,838.17 S/15,162.81 
Utilidad Neta   -S/3,637.96 -S/2,727.70 -S/2,693.60 -S/2,659.50 -S/2,625.40 -S/2,368.51 -S/3,761.47 -S/2,308.84 -S/2,266.22 -S/2,223.60 -S/2,180.98 -S/6,782.76 -S/36,236.54 
Depreciación   S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/391.67 S/4,700.00 
Aportes S/60,000.00 S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- 
Inversiones S/21,540.30 S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- S/- 
Flujo de caja en soles S/38,459.70 -S/3,246.29 -S/2,336.03 -S/2,301.93 -S/2,267.84 -S/2,233.74 -S/1,976.85 -S/3,369.80 -S/1,917.18 -S/1,874.56 -S/1,831.93 -S/1,789.31 -S/6,391.09 -S/31,536.54 
Flujo de caja 
disponible 
S/38,459.70             -S/27,533.62 
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3.2.3.1.2. Flujo de caja anual 
 
Tabla 39: Flujo de caja anual año 1-3 
Flujo de caja anual  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 
Ventas   S/59,384.25 S/138,349.84 S/479,190.63 
Costo Ventas   S/53,742.77 S/96,542.12 S/281,277.83 
Gasto Personal   S/31,632.51 S/31,632.51 S/31,632.51 
Gasto Marketing   S/11,404.38 S/14,193.85 S/16,983.31 
Gasto Resp. Social   S/5,848.48 S/9,253.51 S/9,253.51 
Gasto Depreciación   S/4,370.16 S/4,370.16 S/4,370.16 
Utilidad Antes Impuesto   -S/47,614.06 -S/17,642.31 S/135,673.31 
Impto Renta 29.50%  S/14,046.15 S/5,457.07 -S/44,131.09 
Utilidad Neta   -S/33,567.91 -S/13,041.46 S/105,465.81 
Depreciación   S/4,370.16 S/4,700.00 S/4,700.00 
Aportes  S/60,000.00 S/- S/- S/- 
Inversiones  S/21,540.30 S/- S/- S/- 
Flujo de caja en soles  S/38,459.70 -S/29,197.75 -S/8,341.46 S/110,165.81 
Flujo de caja disponible  S/38,459.70 -S/25,491.69 -S/6,358.29 S/73,315.30 
Fuente: Elaboración Propia 
 
3.2.4. Indicadores financieros 
 
3.2.4.1.Valor Actual Neto 
El indicador de valor actual neto anual se calculó a partir de los flujos de caja 
proyectados: 
Tabla 40: Flujos de caja anuales y cálculo del Valor actual Neto 
 
  
Fuente: Elaboración Propia 
 
El valor actual neto encontrado es de S/95,578.36, utilizando una tasa de descuento de 
14.54% lo cual nos indica que el proyecto está creando valor y por lo tanto es rentable 
desarrollarlo. 
0 1 2 3 
-S/38,459.70 -S/29,197.75 -S/8,341.46 S/110,165.81 
VAN S/95,578.36 
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3.2.4.2.Tasa interna de retorno 
La tasa interna de retorno nos permite conocer la tasa en la cual el valor actual neto 
resulta cero. El cálculo de este indicador nos permitirá establecer un mínimo de 
rentabilidad para conocer si debemos invertir o no en el proyecto. Nuestro resultado fue 
de 17% lo cual nos indica que nuestro proyecto es rentable y agrega valor.  
3.2.4.3.Margen Bruto 
Tabla 41: Margen Bruto 
MARGEN BRUTO 
1 2 3 
10% 30% 41% 
Fuente: Elaboración Propia 
El margen bruto de nuestro proyecto parte en 10% debido a que los ingresos del primer 
año son bajo con respeto a los años siguientes. La tendencia del margen bruto es al alza, 
lo cual se justifica por lo innovadora que es la plataforma y los nuevos usuarios que 
realizan transacciones a través de ellas. También se justifica por un mejor control de los 
costos de ventas al momento de las compras. 
3.2.4.4.Margen Neto 
Tabla 42: Margen Neto 
MARGEN NETO 
1 2 3 
-56% -9% 20% 
Fuente: Elaboración Propia 
Se observa un margen negativo durante los primero dos años debido a la alta inversión 
que implica el desarrollo e investigación de tecnología. Se espera que para el tercer año 
se obtenga un margen neto positivo y se recupere la alta inversión realizada en captar y 
mantener a los usuarios.  
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3.2.4.5.Punto de equilibrio 
Para el cálculo del punto de equilibrio utilizaremos la siguiente fórmula: 
 
𝑃. 𝐸 =
𝐶𝐹
𝑃 − 𝐶𝑉
 
 
Donde:  
CF: Costos fijos 
P: Precio de venta unitario 
CV: Costo variable Unitario 
 
Los resultados fueron los siguientes: 
Tabla 43: Punto de equilibrio (en transacciones) 
Año 2020 2021 2022 
Costo Fijo S/ 23,183.50 S/23,183.50 S/23,183.50 
Precio unitario S/15.00 S/15.00 S/15.00 
Costo Variable unitario S/8.13 S/8.13 S/8.13 
Punto de Equilibrio 3,375 3,375 3,375 
 
3.2.3.1.Periodo de recupero de la inversión 
Tabla 44:Flujos de caja acumulados 
Año Flujo de caja 
Flujo de caja 
acumulado 
0 -S/38,459.70  
1 -S/29,197.75 -S/67,657.45 
2 -S/8,341.46 -S/75,998.91 
3 S/110,165.81 S/34,166.90 
 Fuente: Elaboración Propia 
El periodo de recupero de la inversión nos indica que a partir del mes ocho del segundo 
año se comenzará a recuperar la inversión realizada, siendo el año 3 de completa 
recuperación para el proyecto.  
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3.2.5. Análisis de los estados financieros de la empresa 
3.2.5.1. Determinación del COK del proyecto 
Para el cálculo de COK se ha utilizado la metodología CAPM la cual trabaja con la 
siguiente fórmula: 
𝐶𝑂𝐾 = 𝑅𝑓 + 𝐵(𝑅𝑚 − 𝑅𝑓) 
Donde:  
COK= Costo de oportunidad de capital  
Rf= Tasa libre de riesgo 
B= Sensibilidad del proyecto con respecto al mercado. Nivel de riesgo país 
Rm= Rentabilidad del mercado (industrias similares)  
Para poder realizar el cálculo se obtuvieron los datos necesarios de la industria de 
software a la cual pertenece nuestro proyecto según el siguiente detalle:  
Tabla 45: Betas por sector 
Fuente: Damodaran 
Tabla 46:Cálculo del beta apalancado 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
DATOS DE LA 
PÁGINA Betas 
by Sector (US) 
Industria 
Número 
de 
empresas 
Beta  D Ratio / E 
Tasa de 
impuesto 
Software (System & Application) 355 1.23 12.87% 4.62% 
Determinación del B apalancado: 
B apalancado del sector 1.23 
Ratio D/E del sector 12.87% 
Tasa de impuestos sector 4.62% 
FÓRMULA B apalancado (1+D/E*(1-TAX))*Bu 
FÓRMULA B desapalancado B/(1+D/E*(1-TAX)) 
B desapalancado del sector 1.10 
% deuda de la empresa 0% 
% capital de la empresa 100% 
D/E de la empresa 0 
Tasa de impuestos Perú 29.50% 
B apalancado de la empresa 1.10 
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Tabla 47: Datos para el cálculo del COK 
Datos requeridos Dato 
Rf (Rentabilidad de los bonos del tesoro de EEUU) 3 años 1.879% 
Prima de riesgo de mercado 5.960% 
Riesgo Peru 1.130% 
Fuente: Damodaran 
Fuente: Gestión 
 
Tabla 48: COK Final 
 
 
Fuente: elaboración propia 
3.2.5.2.Análisis de sensibilidad escenario optimista 
Para este escenario se ha considerado que sobre la venta proyectada actual se vende un 
5% adicional, presentando un flujo de caja como el siguiente: 
Tabla 49: Flujo de caja optimista 
Flujo de caja optimista  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 
Ventas   S/67,411.26 S/157,740.66 S/549,990.00 
Costo Ventas   S/55,081.52 S/99,377.34 S/291,728.95 
Gasto Personal   S/32,319.00 S/32,319.00 S/32,319.00 
Gasto Marketing   S/11,780.00 S/14,630.00 S/17,480.00 
Gasto Resp. Social   S/   6,175.00 S/   9,500.00 S/   9,500.00 
Gasto Depreciación   S/   4,700.00 S/   4,700.00 S/   4,700.00 
Utilidad Antes Impuesto   -S/42,644.26 -S/2,785.68 S/194,262.06 
Impto Renta 29.50%  14046.15 0.00 0.00 
Utilidad Neta   -S/28,598.12 -S/2,785.68 S/194,262.06 
Depreciación   S/   4,700.00 S/   4,700.00 S/   4,700.00 
Aportes  S/60,000.00 S/      - S/      - S/      - 
Inversiones  S/21,540.30 S/      - S/      - S/      - 
Flujo de caja en soles  S/38,459.70 -S/23,898.12 S/   1,914.32 S/198,962.06 
Flujo de caja disponible  S/38,459.70 -S/20,864.74 S/   1,459.19 S/132,409.16 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
Más 5% porque es una empresa nueva  5% 
COK 14.54% 
COK 9.54% 
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Indicadores del flujo de caja optimista 
Tabla 50: Indicadores de inversión flujo de caja optimista 
INDICADORES DE INVERSIÓN 
COK 14.54% 
VAN S/. 95,578.36 
TIR 55% 
 Fuente: Elaboración Propia 
3.2.5.3.Análisis de sensibilidad escenario pesimista 
Para este escenario pesimista se ha considerado que sobre la venta proyectada actual se vende 
un 5% menos y que los gastos aumentan en un 5%, presentando un flujo de caja como el 
siguiente: 
Tabla 51: Flujo de caja pesimista 
Flujo de caja pesimista  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 
Ventas   
 S/60,991.14 S/142,717.74 S/497,610.00 
Costo Ventas   
 S/60,879.58 S/109,838.11 S/291,728.95 
Gasto Personal   
 S/35,721.00 S/35,721.00 S/32,319.00 
Gasto Marketing   
 S/13,020.00 S/14,630.00 S/17,480.00 
Gasto Resp. Social   
 S/   6,825.00 S/   9,500.00 S/   9,500.00 
Gasto Depreciación    
 S/   4,700.00 S/   4,700.00 S/   4,700.00 
Utilidad Antes Impuesto   
 -S/60,154.44 -S/31,671.37 S/141,882.06 
Impto Renta 29.50% 
 17745.56 9343.05 -41855.21 
Utilidad Neta   
 -S/42,408.88 -S/22,328.32 S/100,026.85 
Depreciación   
 S/   4,700.00 S/   4,700.00 S/   4,700.00 
Aportes   S/60,000.00 S/      - S/      - S/      - 
Inversiones   S/21,540.30 S/      - S/      - S/      - 
Flujo de caja en soles   S/38,459.70 -S/37,708.88 -S/17,628.32 S/104,726.85 
Flujo de caja disponible   S/38,459.70 -S/32,922.51 -S/13,437.22 S/69,695.67 
Fuente: Elaboración Propia 
Indicadores del flujo de caja pesimista 
Tabla 52: Indicadores de inversión flujo de caja pesimista 
INDICADORES DE INVERSIÓN 
COK 14.54% 
VAN S/. 40,035.46 
TIR 5% 
Fuente: Elaboración Propia 
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3.7. Plan de financiamiento 
3.7.1. Identificación y justificación de los modelos de financiación propuestos  
El plan de financiamiento de la inversión inicial (S/21,540.30) se obtendrá a través de 
aportes equitativos de seis accionistas. Los accionistas obtendrán dicho capital por medios 
propios, es decir, no generarán una deuda con intereses con entidades bancarias para la 
empresa o para ellos mismos. Asimismo, se está considerando un aporte de S/10,000 por 
accionista para poder cubrir los gastos (liquidez) de la empresa y poder hacer frente a los 
primeros meses de gestión.  
Se plantea redistribuir las utilidades generadas a partir del año 4 en adelante, en un 40% 
para los accionistas y 60% en reinversión para seguir con el desarrollo, investigación e 
innovación de la empresa.  
3.7.2. Cálculo del valor del emprendimiento 
Para realizar el cálculo del valor del proyecto se tomarán en cuenta los siguientes 
indicadores: 
Valor Actual Neto  
El valor actual neto de la empresa es de S/95,578.36 lo cual nos indica que la empresa está 
generando valor y que es rentable, por lo tanto, es conveniente invertir en ella. 
Tasa Interna de Retorno 
La tasa interna de retorno de nuestro proyecto se ubica en 17% lo cual nos indica, al ser 
mayor a la tasa de costos de oportunidad (COK), que el proyecto es rentable para los 
accionistas. 
Beneficio/Costo 
Todos estos indicadores en conjunto, nos brindan un buen panorama con respecto al valor 
que está generando la empresa en el periodo de análisis. Estos indicadores sustraídos de 
la información financiera proyectada de la empresa nos permiten conocer la buena 
rentabilidad y sostenibilidad que tendría la implementación del proyecto.  
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
✓ El segmento escogido es amplio por el NSE B y C pero su estilo de compra es 
analítico en el aspecto beneficio/costo. Esto nos permite tener una oportunidad en un 
segmento poco atendido y que necesita un servicio que cumpla sus expectativas con 
respecto a la calidad de los premios ganados y el proceso de compra de su ticket.  
✓ Al realizar las encuestas pudimos concluir que el problema principal del segmento 
escogido es la desconfianza en el uso de información de tarjetas en plataformas, el 
no poder asistir de manera presencial a la premiación cuando se compra un ticket de 
rifa y el temor a ser estafados en una rifa pagada en efectivo.  
✓ La estrategia de diferenciación es primordial para poder atraer al segmento escogido, 
debido a que más que ofreceríamos un servicio único e innovador y lo que atrae al 
nuestro segmento hoy en día es la digitalización de procesos cotidianos que pueden 
ser más prácticos como nuestro servicio de rifa online.  
✓ Asimismo, el segmento se informa de manera continua a través de redes por lo que 
se realizarán campañas por medios digitales y se realizará una inversión considerable 
en dichas plataformas para que nuestro servicio tenga mejor alcance y 
posicionamiento en la mente del consumidor. Por lo tanto, la inversión en marketing 
en general deberá ser elevada para poder captar la mayor cantidad de usuarios. 
✓ Luego de realizar el análisis financiero correspondiente, se llega a la conclusión de 
que el proyecto es rentable y tiene potencial de ser sostenible y escalable, por lo tanto 
se recomienda tener un control constante en la compra de premios y en la planillas 
los cuales representan los gastos más elevados de la empresa. 
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6. ANEXOS 
 
Anexo N°1: Página de Facebook de Rifus 
 
 
Anexo N°2: Landing Page Rifus 
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